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1 SISSEJUHATUS 
Eesti kui tugeva haridusriigi maine on viimase kümnendi jooksul märgatavalt 

kasvanud. Rahvusvahelised võrdlusuuringud, eelkõige PISA, on toonud Eestile 

laialdast tähelepanu ning loonud huvi Eesti haridussüsteemi edutegurite vastu. 

Seda huvi on väljendatud nii riigi, omavalitsuste, haridusasutuste kui ka erasektori 

tasandil.  

Samas ei ole rahvusvaheline huvi seni süsteemselt ja järjepidevalt väljendunud 

haridusteenuste ekspordis, ehk tasuliste toodete ja teenuste müügis. Eesti 

haridusekspordi senine areng on olnud pigem seotud hariduse 

rahvusvahelistumise projektide ja arenguko ostööga ning nende kõrvale tekkinud 

üksikute tasuliste teenustega.  

Riigi tasandil on haridusekspordi temaatika olnud fookuses ligikaudu kümme 

aastat, suuresti tänu PISA eduloole. Selle aja jooksul on püütud määratleda Eesti 

hariduse eduloo peamisi komponente, loodud on Education Estonia kui 

kontaktpunkt Eesti hariduse tut vustamiseks ning tehtud esimesi samme 

rollijaotuse, sihtide ja tegevuskavade sõnastamisel. Seni ei ole see siiski viinud 

selge ja jätkusuutliku mudelini, kuidas Eesti haridussüsteemi tugevusi 

süstemaatiliselt vormida müüdavateks teenusteks ja toodeteks, mi s looks 

pikaajalist kasu nii haridussektorile kui ka majandusele ja ühiskonnale laiemalt.  

Käesoleva raporti eesmärk on analüüsida seda kitsaskohta Eesti kontekstis, 

kaardistada haridusekspordi ökosüsteemi struktuur ja rollijaotus ning esitada 

võimalikud arengusuunad ja stsenaariumid.  

1.1 ÜLESANDE KIRJELDUS 

Raport on koostatud Eesti Haridus - ja Noorteameti tellimusel ning lähtub 

järgmistest ülesannetest:  

¶ koondada terviklik ülevaade Eesti haridusekspordi ökosüsteemist, 

määratledes peamiste osapoolte rollid ja vastutused;  

¶ sõnastada ettepanekud Haridus - ja Teadusministeeriumile ning Haridus - 

ja Noorteametile poliitika - ja tugimeetmete kujundamiseks;  

¶ töötada välja kaks stsenaariumi turule sisenemise toetamiseks valitud 

sihtturgudel, kirjeldades tegevuste jada, vastutajaid, hinnangulisi 

eelarveraame ja edu mõõdikuid;  

¶ kirjeldada ekspordiprotsessi skeemi alates turule sisenemise 

ettevalmistusest kuni müügitehingu ja järeltegevusteni.  

Raport tugineb Haridus - ja Teadusministeeriumis väljatöötatud Eesti kooli mudeli 

ƪƻƴǘǎŜǇǘǎƛƻƻƴƛƭŜΣ 9Řǳ9ƴŀōƭŜΩƛ Ǉƻƻƭǘ 9ŘǳŎŀǘƛƻƴ 9ǎǘƻƴƛŀ Ƨŀƻƪǎ ƪƻƻǎǘŀǘǳŘ ǊƛƛƪƭƛƪŜƭŜ 
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haridusekspordi ülevaadetele ning haridusekspordi võrgustiku arutelude 

kokkuvõtetele. Raporti teises osas kaardistatakse senised praktikad ja väljakutsed 

haridusteenuste ja -toodete müügivõimaluste tekkimisel ning edasiarendamisel 

kahe konkreetse juhtumi p õhjal. 

Allikaid käsitletakse raportis sünteesiva loogika alusel. Eesmärk ei ole üksikute 

mudelite kopeerimine, vaid struktuursete eelduste sõnastamine, mis on vajalikud 

haridusekspordi toimimiseks müügi, mitte üksnes koostöö tasandil.  

1.2 PIIRANGUD 

Raport on koostatud olukorras, kus haridusekspordi teekaart aastateks 2026 ς

2028 on valmimisjärgus ning järgmiste aastate strateegilised eesmärgid ei ole 

veel lõplikult sõnastatud. Käesolev raport ei asenda teekaarti ega tee selle eest 

poliitilisi valikuid,  vaid pakub analüütilise ja rakendusliku vaate, mida on võimalik 

kasutada teekaardi täiendamisel ning haridusekspordi võrgustiku aruteludes.  

Raporti fookuses ei ole teaduskoostöö ega selle ekspordipotentsiaal, kuigi see on 

osa laiemast haridusekspordi teekaardist. Samuti ei käsitleta eraldi 

arengukoostööd ning selle kaudu finantseeritavaid tegevusi, mis võivad toimida 

hüppelauana referentside j a kogemuse kujunemisel ning potentsiaalselt viia 

pikaajaliste teenuslepinguteni (sh ELi või teiste rahvusvaheliste 

finantsmehhanismide kaudu).  Study in Estonia tegevus ei kuulu samuti raporti 

fookusesse, kuna see on küll oluline instrument kõrghariduse 

rahvusvahelistumises, kuid selle eesmärk ei ole haridusteenuste müük ega 

ekspordile suunatud ärimudelite arendamine.  

Potentsiaalsete klientide vajadusi ja otsustusprotsesse käesolevas raportis 

põhjalikult ei käsitleta, kuna see on eraldi analüüsitud EduEnable poolt 2024. 

aastal koostatud raportis 'Eesti hariduseksport ς väljakutsed ja võimalused.  
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2. EESTI HARIDUSEKSPORDI HETKESEIS 
Eesti haridussüsteemi rahvusvaheline maine tugineb üldhariduskoolide 

tugevatele tulemustele, digiriigi kuvandile ning ülikoolide positsioonile 

rahvusvahelistes edetabelites. Huvi Eesti hariduse vastu on märkimisväärne ning 

see väljendub nii rahvusvaheliste s visiitides kui ka mitmesugustes 

koostööalgatustes.  

Teiste riikide, eeskätt Soome kogemus näitab, et rahvusvaheline maine võib olla 

lähtepunkt teenuste disainiks ja organiseeritud eksporditegevuseks. Eesti puhul 

seisneb väljakutse seega mitte võimalike klientide huvi puudumises, vaid 

mehhanismides, mis võimaldaksid hea maine  ja haridussüsteemis olevad 

teadmised kujundada püsivaks ja süsteemseks teenuste ekspordiks.  

2.1. TEENUSEKS VORMISTAMATA TEADMUS  

Eesti haridusekspordi keskne kitsaskoht ei seisne rahvusvahelise huvi 

puudumises, vaid selles, et olemasolevad teadmised ja praktikad ei ole 

süsteemselt vormistatud kliendi vaates arusaadavateks ja rakendatavateks 

teenusteks. Haridusekspordi kontekstis ei piisa üldisest eduloost või 

inspiratsioonist. Teenuseks kujunemine eeldab, et kompetents tõlgitakse 

konkreetseks pakkumiseks, millel on selge sisu, sihtrühm, tegevuste jada, 

vastutuse jaotus ning hinnastamise loogika.  

Eesti haridussektoris on rahvusvahelises koostöös pikalt domineerinud 

projektipõhine tegutsemine. Rahvusvahelised projektid on loonud väärtuslikke 

kogemusi ja võrgustikke, võimaldanud katsetamist ja vastastikust õppimist, kuid 

nende mõju teenuste süsteemse le kujunemisele on olnud piiratud. Projektide 

eesmärk ei ole reeglina teenuste arendamine ega tulu teenimine ning sageli ei 

ole see ka projektide tingimustest lähtuvalt lubatud. Projekti lõppedes võivad selle 

käigus loodud tööprotsessid ja kontaktid katked a või liigutakse edasi järgmiste 

projektidega, mille rahastus - ja eesmärgiloogika on teistsugune. Selline tsüklilisus 

ei toeta järjepidevat teenusearendust ega korduvkasutatavate teenusepakettide 

kujunemist.  

Kuigi projektipõhine tegevus on loonud rahvusvahelise kogemusega ekspertide 

ringi, ei kujune see kogemus alati organisatsiooni tasandil püsivaks võimekuseks. 

Projektide elluviimine võib sõltuda konkreetsete võtmeisikute initsiatiivist, 

keeleoskusest ja juh tkonna toetusest. Kui projekt lõpeb või võtmeisik lahkub, ei 

pruugi kujunenud oskusteave kinnistuda organisatsiooni struktuuridesse. Sellisel 

juhul jääb rahvusvaheline kogemus episoodiliseks ega muutu selgelt defineeritud 

ja turule suunatud teenuseks.  

Ka organisatsiooniline raamistik, eeskätt alus - ja üldhariduse tasandil, ei ole 

kujundatud teenuse arendamise loogikast lähtuvalt. Haridusasutuste 
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põhieesmärk on õppekava elluviimine ja õppijate arengu toetamine, mitte oma 

praktikate tõlkimine ekspor dikõlbulikeks teenusteks. Asutustes ei ole reeglina 

eraldi rolli ega ressurssi, mis tegeleks teenuse kirjeldamise, modulaarse 

kujundamise, kohandatavuse hindamise või hinnastamisega.  See tähendab, et 

isegi kui tekib kliendi huvi mõne konkreetse praktika vastu, puudub asutustel 

sageli võimekus või motivatsioon seda teenusena välja arendada, kuna see ei ole 

nende ülesannetes prioriteedina määratletud.  

Seda ilmestab 2023. aastal algatatud Eesti kooli mudeli kirjeldamine. Mudel 

sõnastab Eesti üldhariduse tugevused ja alusprintsiibid , kuid ei ole selgelt 

määratletud, millised organisatsioonid või rollid vastutaksid nende põhimõtete 

tõlkimise eest konkreetseteks, hinnastatud ja rakendatavateks teenusteks. Eesti 

kooli lugu toimib rahvusvahelises suhtluses väärtus - ja narratiivitasandil, kuid 

selle baasil kliendile reaalsuses pakutavate teenuste välja arendamine  on olnud 

ebaühtlane ja sõltunud üksikute osapool te initsiatiivist.  

Kokkuvõttes eksisteerivad Eesti haridussüsteemis rahvusvaheliselt atraktiivsed 

teadmised ja praktikad, kuid puudub selge vastutus ja mehhanism nende 

kujundamiseks korduvkasutatavateks teenusteks.  

2.2 MÜÜGIVÕIMEKUSE JA VÄÄRTUSAHELA 

PUUDUJÄÄGID 

Isegi juhul, kui teenused oleksid selgelt vormistatud, eeldab haridusekspordi 

toimimine toimivat müügiprotsessi ja koordineeritud väärtusahelat. 

Rahvusvaheline klient ei otsi üksnes inspiratsiooni, vaid konkreetset lahendust 

koos selge vastutaja ja kontakt punktiga.  Kuna haridusvaldkonna probleemid on 

sageli komplekssed, ei lahenda neid ka üksikute koolituste või 

konsultatsioonidega, vaid  sageli on vajalik mitmekülgne lähenemine, mis eeldab 

mitme pakkuja koostööd. Küsimus on selles, kes tegeleb kliendi vaja duse 

hindamisega ning sellest lähtuvalt võimalike teenusepakkujate koondamisega ja 

müügiprotsessi juhtimisega lepinguni.  

Strateegilisel tasandil on haridusekspordi arendamiseks tehtud mitmeid samme. 

2020. aastal valmis esimene haridusekspordi kava ning 2024 ς2025 töötati välja 

hariduse - ja teadusekspordi tööplaan. Need dokumendid sõnastasid eesmärgid 

ja ootused, kuid ei loonu d terviklikku rakendusmehhanismi teenuste turule 

viimiseks ega määratlenud selgelt vastutust müügiprotsessi eri etappides.  

Näitena võib tuua Education Estonia (EE), mille roll on keskendunud Eesti 

hariduse rahvusvahelise nähtavuse suurendamisele: tutvustavad materjalid, 

delegatsioonide vastuvõtt ning võrgustiku loomine. See on oluline 

mainekujunduse ja esmase kontaktipunkti fu nktsioon. Samas ei hõlma EE 

mandaat ega ressursid terviklikku teenusearenduse ja müügiprotsessi 
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koordineerimist.  Samuti ei ole kujunenud püsivat koostöömudelit teiste 

ekspordisuunaliste asutustega  nagu EISA , mis võimaldaks müügivihjete 

süsteemset edasiarendamist.  

Riiklik mainekujundus ning potentsiaalsete müügivihjete konverteerimine 

konkreetseteks pakkumisteks ja lepinguteks on sisuliselt erinevad tegevused, mis 

eeldavad eraldi kompetentse ja tööprotsesse. Kui eeldatakse, et nähtavus 

konverteerub automaatselt müüg iks, tekivad ebarealistlikud ootused.  

Praktikas on teenuste arendamise ja müügi puhul vastutus jäänud üksikute 

asutuste või ettevõtete kanda, eeldades, et need suudavad iseseisvalt katta kogu 

väärtusahela alates teenuse kujundamisest kuni turule viimise ja lepingu 

sõlmimiseni. See võib toimida teatud ulatuses, kui räägime väikesemahulistest 

ühekordsetest teenustest. Samas ei ole ühelgi osapoolel võimekust pakkuda 

rahvusvahelise kliendi ootustele vastavat terviklahendust. Puudub mehhanism, 

mis koondaks olemasolevad kompetentsid ja üksiklahenduse d koordineeritud ja 

skaleeritavaks pakkumiseks.  

Kirjeldatud näited ei osuta üksikute organisatsioonide puudujääkidele, vaid 

laiemale süsteemsele küsimusele. Eesti haridusekspordis on arenenud 

mainekujundus, kontaktvõrgustik ja strateegiline sõnastus, kuid nende sidumine 

selge teenuse disaini ja müügipro tsessiga ei ole kujunenud ühtseks ja 

koordineeritud väärtusahelaks. Küsimus ei ole üksikute algatuste kvaliteedis, vaid 

vastutuse, rollijaotuse ja protsesside terviklikkuses ς selles, kuidas rahvusvaheline 

huvi liigub nähtavusest pakkumiseni ning pakkumise st lepinguni.  

2.3. DELEGATSIOONIDE VASTUVÕTT KUI 

VÄÄRTUSAHELA PROOVIKIVI: ÕPPETUNNID VISIITIDEST  

Praktilises kontekstis saame väärtusahela toimimist vaadelda läbi Eestisse 

tulevate välisdelegatsioonide visiitide, mida on viimastel aastatel toimunud palju 

ning kõrgel tasemel. Need visiidid on genereerinud märkimisväärset 

rahvusvahelist huvi Eesti hariduse vastu ning osalejad on hinnanud neid kõrgelt . 

Ministeerium, Education Estonia, koolid, ülikoolid ja ettevõtted on koostöös 

panustanud sellesse, et visiidid oleksid sisukad ja professionaalsed.  

Samas toimivad delegatsioonid ka väärtusahela testina: need näitavad, kas ja 

kuidas suudetakse rahvusvaheline huvi talletada, kvalifitseerida ning juhtida edasi 

järgmiste sammudeni. Raporti koostamise jaoks analüüsisime kahe riigi juhtumit 

ning tegime inte rvjuud visiitide korraldajatega. Vestluste põhjal ilmnes, et senised 

praktikad on tugevad visiidi ettevalmistuse ja läbiviimise faasis, kuid järeltegevuse 

juhtimine ja vastutuse jaotus ei ole süsteemselt lahendatud. Järgnevad 

õppetunnid kirjeldavad peamisi  kitsaskohti, mis mõjutavad seda, kas visiit jääb 
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edukaks kogemusvahetuseks või kujuneb selle põhjal ka struktureeritud koostöö 

ja võimalik eksporditulemus.  

2.3.1. MIS TOIMIB  

Intervjuud kinnitasid, et Eesti on suutnud pakkuda delegatsioonidele sisukaid ja 

mitmekesiseid programme, mis aitavad nähtavaks teha Eesti hariduse tugevusi 

eri tasanditel (alus - ja üldharidus, kõrg - ja kutseharidus, haridusinnovatsioon ning 

kohalikud tugi süsteemid). Visiidid on sageli tekitanud tugevat huvi konkreetsete 

praktikate ja lahenduste vastu ning mõnel juhul on visiitide käigus kõlanud ka 

ootused koostöö kiireks käivitamiseks.  

Selles mõttes täidavad visiidid hästi maine - ja kontaktivõrgustiku loomise 

funktsiooni ning loovad eeldused edasiseks koostööks.  

2.3.2. JÄRELTEGEVUSE VASTUTUS  

Kõrgetasemeliste visiitide puhul on protokolliline roll selge. Kui delegatsioon 

saabub ministeeriumi, välisministeeriumi või saatkondade tasandil (minister, 

kantsler, asekantsler või muu kõrge ametnik), on nende osapoolte roll loomulikult 

diplomaatiline ja  protokolliline. Selliste visiitide puhul ei ole realistlik eeldada, et 

protokollilist rolli täitev osapool kannab ka ärilist vastutust.  

Probleem tekib siis, kui diplomaatilise ja sisulise programmi juurde ei lisandu 

selget mehhanismi, mis ühendaks visiidid müügitoru varajase etapiga: kes on 

ƧǳƘǘǳƳƛ άƻƳŀƴƛƪέΣ ƪŜǎ ƘƛƴŘŀō ƳǸǸƎƛǇƻǘŜƴǘǎƛŀŀƭƛΣ ƪŜǎ ƪƻƻƴŘŀō ƘǳǾƛǇǳƴƪǘƛŘ Ƨŀ ƪŜǎ 

vastutab, et visiidis t tuleneks konkreetne järgmine samm (pakkumise 

koostamine, läbirääkimised, lepingu sõlmimine või vähemalt struktureeritud 

jätkukontakt). Intervjuudes kirjeldati olukordi, kus järeltegevus jäi lahtiseks või 

sõltus üksikute inimeste initsiatiivist ning isikl ikust suhtlusest.  

Praktikas tähendab see, et visiitide käigus tekkinud huvi ei realiseeru sageli 

struktureeritud koostööks ega vii seega ka ekspordipakkumiseni. Näiteks võivad 

potentsiaalse partneri kirjalikud järelepärimised jääda vastamata töömahukuse 

või vastutuse ebasel guse tõttu. Samuti puudub sageli proaktiivne jätkutegevus, 

kus visiidil tuvastatud huvi põhjal tehakse sihitud järelkontakt ja pakutakse 

järgmisi realistlikke samme.  

2.3.3. DELEGATSIOONIDE KOORDINEERIMINE 

Üldjoontes on kujunenud praktika, kus kõrgetasemelised visiidid jõuavad esmalt 

Haridus - ja Teadusministeeriumi lauale ning madalama taseme huvi suundub 

sagedamini Education Estonia lauale. Kuid intervjuud näitasid, et mitme 

osapoolega visiitide puhul ei ol e alati selge, kes koordineerib tervikut ning tagab, 

et visiidi eri osad toetavad ühist eesmärki.  
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Kui visiidi korraldamisse on kaasatud Haridus - ja Teadusministeerium, 

välisministeerium, saatkond, Education Estonia, koolid, ülikoolid, äriühendused ja 

ettevõtted, täidab igaüks oma rolli professionaalselt  ja hästi, kuid ilma ühe 

ǘŜǊǾƛƪǾŀǎǘǳǘŀƧŀǘŀ ƧŅŅō ǇǊƻƎǊŀƳƳ ƪŜǊƎŜǎǘƛ άǘǸƪŜƭŘŀǘǳƪǎέΥ ǘŜƪƛō ŘǳōƭŜŜǊƛƳƛǎǘ Ǿƿƛ 

lünki, kohtumiste sõnumid ei moodusta loogilist tervikut ning järeltegevuse 

algatamisel ei ole selge, kelle käes on kokkuvõte, kontaktid ja järgmise sammu 

kokkul epe. 

Sama loogika kehtib ka juhtudel, kus visiidiga seostub mitu paralleelset 

suhtluskanalit (nt saatkond, eravõrgustikud, äriühendused). Kui neid kanaleid ei 

ole eelnevalt koordineeritud, võivad visiidijärgsed ootused (nt kokkulepped, 

võimalikud MoU -d või järg mised sammud) olla Eesti osapooltele ebaselged või 

ƻƳŀǾŀƘŜƭ ǾŀǎǘǳƻƭǳƭƛǎŜŘΦ {ŜƭƭƛǎŜǎ ƻƭǳƪƻǊǊŀǎ Ŝƛ ƻƭŜ άǸƭŜŀƴŘƳƛƴŜέ ǎŜƭƎŜ ǇǊƻǘǎŜǎǎΣ 

vaid pigem töö jooksev jagamine, kus on lihtne, et midagi jääb kahe tooli vahele.  

2.3.4. HUVIDE KVALIFITSEERIMINE 

Intervjuud tõid esile, et visiitide puhul ei ole alati selgelt määratletud, milline on 

delegatsiooni tegelik eesmärk ja otsustusvõime. Visiidid võivad olla:  

¶ diplomaatilised ja mainekujunduslikud,  

¶ õppereisi tüüpi,  

¶ turu sondeerimise või partnerite kaardistamise eesmärgiga,  

¶ või sisaldada ka reaalset ostuhuvi ja otsustuspädevust.  

Kui visiitide eesmärki ei kvalifitseerita ning delegatsiooni otsustus - ja 

hankeprotsessi ei mõisteta, on keeruline määrata, millist järeltegevust on mõistlik 

käivitada ning millise ressursimahuga. Haridusekspordi müügitsüklid on sageli 

pikad, kuid see ei t ähenda, et jätkukontakt võiks toimuda alles kuude pärast. Ilma 

ajastatud ja rollidega kokkulepitud järeltegevuseta jahtub huvi või leitakse 

alternatiivne lahendus mõnest teisest riigist.  

Lisaks sõltub järeltegevuse realism sageli riigispetsiifilisest kontekstist (kontaktide 

vahetumine, kultuurilised ootused, vajadus kohtumiste ja vastuvisiitide järele). 

See eeldab, et visiitide juhtumihaldus oleks võimeline tegema vähemalt esmase 

hinnangu:  kas ja millises vormis on realistlik edasi liikuda.  

2.3.5. OSAPOOLTE ROLL MÜÜGIPROTSESSIS 

Visiite vastu võtvad koolid, lasteaiad ja ülikoolid näevad oma rolli sageli 

kogemuste jagamisena, mitte osana müügiprotsessist. See on loogiline, sest 

nende põhitegevus ei ole kommertsteenuste müük, vaid hariduse pakkumine. 

Samas, kui rahvusvaheline delega tsioon külastab Eesti kooli või lasteaeda 

eesmärgiga mõista, kuidas Eesti lähenemist saaks rakendada omas riigis, on 
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tegemist müügitoru varajase etapiga, kus kliendi vajaduste ja otsustusloogika 

mõistmine on kriitilise tähtsusega.  

Kui visiiti vastuvõttev organisatsioon ei taju seda rolli, võivad jääda esitamata 

võtmeküsimused (mis on delegatsiooni peamine probleem, millist tulemust 

otsitakse, milline on otsustusprotsess, millised ressursid ja ajaraamid). Ilma nende 

küsimusteta jääb visiit inspireerivaks kogemuseks, kuid ei anna hilisemaks 

pakkumiseks piisavat sisendit.  

Intervjuudes kirjeldati ka olukordi, kus visiidil osalevad ettevõtted või 

konsultatsioonifirmad püüavad positsioneerida oma teenuseid individuaalselt, 

ilma et see oleks seotud tervikliku Eesti -poolse lahenduspakkumisega. Kui eri 

osapooled edastavad eri tas emel või omavahel koordineerimata sõnumeid, võib 

klient saada killustunud pildi sellest, mida Eesti tegelikult pakkuda suudab. 

Seetõttu on oluline, et visiitide eel oleks kokku lepitud põhiraam (mida ja mis 

ƭƻƻƎƛƪŀƎŀ ǘǳǘǾǳǎǘŀǘŀƪǎŜΣ Ƴƛǎ ƻƴ άǸƘƛƴŜ ǇŀƪƪǳƳƛƴŜέ ning millised osapooled on 

millises rollis). 

2.3.6 PRAKTIKA EI OLE TEENUS 

Lisaks juhtumihalduse ja rollide küsimusele ilmnes intervjuudest ka tootedisaini 

probleem, mis seostub peatükis 2.1 kirjeldatud süsteemse mustriga. Paljud 

visiitidel osalevad asutused on valmis jagama oma kogemust ja praktikaid, kuid 

neil ei ole selgelt sõ nastatud, pakendatud ega hinnastatud teenust, mida 

rahvusvahelisele partnerile pakkuda.  

See tähendab, et isegi juhul, kui delegatsioon väljendab konkreetset huvi (nt 

õpetajakoolituse, koolijuhtimise programmi või õppekavaarenduse vastu), ei 

pruugi olla olemas valmis teenusekirjeldust, modulaarset pakkumist ega 

hinnamudelit, mille alusel edasi  liikuda. Sellises olukorras muutub iga 

potentsiaalne koostöö sisuliselt uue teenuse arendamiseks nullist, mis nõuab 

aega, ressursse ja kokkuleppeid, milleks puudub sageli mandaat.  

Delegatsioonid toovad seega nähtavale mitte ainult müügi - ja järeltegevuse 

lüngad, vaid ka selle, et paljud tugevad praktikad ei ole tõlgitud eksportkõlblikeks 

teenusteks. See kinnitab peatükis 2.1 esitatud järeldust, et teenusearendus ei ole 

haridusasutus te loomulik ega institutsionaalselt toetatud tegevussuund.  

2.3.7. TUVASTATUD LÜNGAD  

Eelnev analüüs näitab, et visiitide sidumine väärtusahelaga takerdub mitmesse 

süsteemsesse lünka. Lisanduvad ka praktilised barjäärid, mis haridusekspordis 

võivad osutuda määravaks: kontaktid võivad takerduda tehnilistesse 

piirangutesse (nt kirjavahetuse jõudmine rämpsposti või karantiini), samuti võib 

takistuseks olla see, et visiidijärgne töö ei ole selgelt määratletud kellegi ametliku 

ülesandena ega arvestatud töökoormuses ja ressursside planeerimises.  Kui 
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järeltegevus sõltub üksikute inimeste ajast ja tahtest ning ei ole ametlikult 

kokkulepitud, on tulemus ebaühtlane.  

Intervjuude põhjal joonistuvad välja järgmised struktuursed lüngad, mis 

takistavad visiitide sidumist väärtusahelaga:  

и Visiidi korraldamise eest on määratud vastutaja, kuid puudub selge 

juhtumihaldus, mis kataks kogu protsessi alates huvi kvalifitseerimisest 

kuni visiidijärgse järeltegevuse ja võimaliku pakkumiseni.  

и Rollid Harno, HTMi, saatkondade ja teiste osapoolte vahel ei ole 

formaliseeritud protsessina, vaid kujunevad juhtumipõhiselt.  

и Puudub kokkulepitud protsess, mis määratleks järeltegevuse ajaraami, 

müügipotentsiaali hindamise loogika ning järgmise sammu vastutaja.  

и Osapooltel , sh visiidi vastuvõtjatel,  ei ole ühist arusaama, et visiit  võib olla  

osa müügiprotsessist, mitte üksnes kogemuste vahetus.  

и Dokumenteerimine ja info liikumine ei ole süsteemne.  

и Kuigi olemas on erinevaid teenusepakkujate ja lahenduste ülevaateid (nt 

edtechide ja üksikteenuste tasandil), puudub mehhanism, mis võimaldaks 

neist kujundada terviklikke ja kliendi vajadusest lähtuvaid lahendusi ning 

suunata müügivihjeid selge vastutusega  edasi. 

Delegatsioonide vastuvõtmise kogemus näitab, et Eesti suudab tekitada huvi ja 

pakkuda sisukat programmi ning see on kujunenud meie rahvusvahelise 

nähtavuse tugevuseks. Samas jääb huvi ja eksporditulemuse vahele 

institutsionaalne tühimik. Probleem ei seisne  visiitide kvaliteedis, vaid selles, et 

kasvav huvi eeldab senisest küpsemat juhtumihalduse ja pakkumisloogika 

struktuuri.  

Selline olukord on iseloomulik arenguetapile, kus nähtavus ja maine on jõudnud 

tasemele, mis tekitab reaalseid võimalusi, kuid süsteemne mehhanism nende 

realiseerimiseks ei ole veel täielikult välja kujunenud.  

Delegatsioonid toimivad seega lakmuspaberina: seni nende vastuvõtmisega 

tehtud suurepärane töö näitab, et potentsiaal on olemas. Järgmine samm on 

selle potentsiaali süsteemne sidumine väärtusahela järgmiste etappidega.  

2.4 SENISED SISERIIKLIKUD NÄITED MILLEST ÕPPIDA  

Eelnevates alapeatükkides kirjeldatud kitsaskohad ei tähenda, et Eestis 

puuduksid toimivad haridusekspordi praktikad. Mitmes valdkonnas on kujunenud 

mudeleid, mis näitavad, millistel tingimustel on võimalik luua selge teenus, toimiv 

väärtusahel ja rahvusva heline müügivõimekus. Järgnevad näited ilmestavad 

kolme erinevat toimimisloogikat: keskselt koordineeritud süsteemset mudelit, 

ühe organisatsiooni selgelt piiritletud teenusemudelit ning erasektori initsiatiivil 

põhinevat turupõhist lähenemist.  
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2.4.1 KÕRGHARIDUSE RAHVUSVAHELISTUMINE  

Suhteliselt hästi üles ehitatud ja riiklikult koordineeritud haridusekspordi näitena 

võib tuua kõrghariduse rahvusvahelistumise. Mitmed rahvusvahelised 

ƿǇǇŜƪŀǾŀŘ ƪǳƛ ƪƻƴƪǊŜŜǘǎŜŘ αǘƻƻǘŜŘά ƴƛƴƎ ǊƛƛƎƛ ǇƻƻƭƴŜ ǎƛƘƛǘǳŘ ǘǳƎƛ ƴŜƴŘŜ 

arendamisel  ja turundamisel  ς sh ingliskeelsete magistri - ja doktoriõppekavade 

ŀǊŜƴŘŀƳƛǎŜ ǘƻŜǘǳǎ ŜƘƪ ƴƴ αŅƎŜŘŀǘŜ ƿǇǇŜƪŀǾŀŘŜά ƳŜŜŘŜ ς on toonud Eestisse 

aastate jooksul õppima tuhandeid välistudengeid.  

Lisaks on alates 2009. aastast toetatud eraldi vahendite ja meeskondadega 

ülikoolide ning rakenduskõrgkoolide turundus - ja värbamistegevusi läbi Study in 

Estonia tegevuste. Oluline roll on olnud ka saatkondade kaasamisel, koostööl 

Politsei- ja Piirivalveam etiga ning muudel tugistruktuuridel.  

Selles näites on näha toimiv väärtusahel:  

¶ rahvusvaheline õppekava kui selgelt defineeritud toode,  

¶ riiklik toetus toote arendusele,  

¶ koordineeritud turundus,  

¶ institutsionaalne tugi sisseastumise ja rändeprotsesside osas.  

See näitab, et kui eesmärgid, vastutajad ja ressursid on joondatud, on võimalik 

saavutada mõõdetavaid tulemusi.  

2.4.2 ÜLIKOOLIDE JA ÕPPEKAVADE AKREDITEERIMINE  

Teise näitena võib tuua Hariduse Kvaliteediagentuuri (HAKA) poolt pakutava 

rahvusvahelise ülikoolide ja õppekavade akrediteerimisteenuse. Tegemist on 

tootega, mis töötati esmalt välja siseriiklikku vajadust silmas pidades ning seejärel 

kohandati välisturgu dele vastavalt klientide ootustele , kasutades nii Eesti kui 

välisriikide eksperte.  Põhiteenus on välja arendatud Eesti riigi toel, kuid se da 

kohandatakse ja lokaliseeritakse vastavalt kliendi soovidele. Toode on 

hinnastatud ja turundus toimub peamiselt läb i olemasolevate võrgustike ja 

kontaktide.  

Arendamisjärgus on ka täiendavad tooted, nagu e -kursuse kvaliteedimärk ja 

mikrokvalifikatsioonide hindamine.  

HAKA näide illustreerib, et kui organisatsioonil on selge mandaat, kompetents ja 

vastutus teenuse kujundamiseks ning pakkumiseks, on võimalik kujundada 

eksporditav ja korduvkasutatav teenus ja seda edukalt eksportida.  

2.4.3 HARIDUSTEHNOLOOGIA EKSPORT 

Kolmandaks näiteks on Eesti haridustehnoloogiaettevõtete (Edtech) poolt välja 

töötatud lahendused. Mitmed ettevõtted on erinevate algatuste, sh 

arengukoostöö projektide kaudu saanud võimaluse siseneda välisturgudele (nt 
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ALPAkids). Riik on teadlikult kaasanud ettevõtteid riigivisiitidele ja messidele 

nende nähtavuse tõstmiseks.  

Samas on Edtechi esindajad olnud kriitilised selles osas, et riiklikud 

eksporditoetusmeetmed ei vasta alati nende praktilistele vajadustele. Samuti on 

osad arengukoostöö sihtriigid Eesti ärieetikat ja riskihinnanguid arvestades 

keerulised turud.  

Edtechi näide näitab, et erasektor suudab teenuseid arendada ja hinnastada 

iseseisvalt, samas on nende edukus eksportimisel sõltuv ka ettevõtte enda 

kontaktidest, südikusest ja initsiatiivist, ning riigipoolsed tugimehhanismid ja 

sihtturgude valik aitaksid neil skaleerida oma tegevust.  

2.4.4 MIDA NENDEST NÄIDETEST ÕPPIDA?  

Kui kõrghariduse rahvusvahelistumise puhul on tegemist keskselt koordineeritud, 

selgete eesmärkide ja turunduse osas ka püsiva rahastusega mudeliga, siis 

HAKA näide illustreerib ühe organisatsiooni vastutusel kujunenud 

teenusemudelit ning Edtechi näide turupõhist ettevõtlusloogikat.  

Kõigi kolme näite puhul on ühine nimetaja selgelt määratletud eesmärk, vastutus 

ja teadlik võimekuse arendamine. Erinevused ilmnevad väärtusahela 

koordineerimises ja riigi rollis.  

Need näited osutavad, et Eesti kontekstis on võimalik luua toimivaid teenuseid ja 

müügivõimekust, kui:  

¶ toode on selgelt määratletud,  

¶ vastutus ja mandaat on üheselt paigas,  

¶ ning väärtusahel alates arendusest kuni müügini  on teadlikult üles 

ehitatud.  

Järgmised peatükid käsitlevad, milliste struktuursete lahendustega oleks võimalik 

eelnevates alapeatükkides kirjeldatud lõhe ületada ning milline võiks olla Eesti 

konteksti arvestav rollijaotus ja edasised sammud.  

2.5. MIKS POLE EESTIS TEKKINUD HARIDUSEKSPORDI 

ETTEVÕTTEID?  

Eelnev analüüs näitas, et haridusasutustele ei ole süsteemselt seatud 

teenusearenduse ega müügi mandaati ning riigi tasandil puudub terviklik 

väärtusahel, mis seoks rahvusvahelise huvi lepinguteni. Loogiliselt võiks sellises 

olukorras eeldada, et teenusear endus ja eksport kujunevad erasektoris 

ettevõtluspõhiselt, sarnaselt haridustehnoloogia ettevõtete arengule.  

Praktikas ei ole see siiski toimunud.  
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Eesti haridusekspordi ökosüsteemi üks keskne väljakutse on see, et 

haridustehnoloogia ettevõtete kõrval ei ole tekkinud arvestatavat hulka 

süsteemselt haridusteenuste ekspordiga tegelevaid ettevõtteid. 2025. aasta 

seisuga tegutseb Eestis EdTech Estonia and metel ligikaudu 40 eksportivat 

haridustehnoloogia ettevõtet, samas hariduskonsultatsiooni, koolitusteenuseid, 

haridusprogramme, hariduse arendusteenuseid või visiitide vahendusteenuseid 

pakkuvaid eksportivaid ettevõtteid on teadaolevalt üksikud.  

Võrdluseks, Soomes on haridusekspordi sektor märgatavalt laiem ja 

mitmekesisem. 2024. aasta seisuga kuulub Education Finland võrgustikku üle 

300 haridusekspordi ettevõtet, mis esindavad erinevaid valdkondi ς 

õpetajakoolitusest ja koolijuhtimise konsultatsi oonist kuni rahvusvaheliste koolide 

ja lasteaedade rajamiseni. Nende hulgas on nii suured kirjastused (Sanoma, 

Otava) kui ka uuemad spetsialiseerunud ettevõtted nagu Polar Partners või 

kõrgkoolide koostöös ellu kutsutud ettevõtted nagu EduCluster Finland.   

Eestis on haridusalane tippekspertiis koondunud avalikesse institutsioonidesse, 

mille ülesehitus ja rahastus ei toeta ettevõtluspõhist tegevust  nagu ka eespool 

mainitud . Erinevalt Soomest ei ole nende institutsioonide juurde kujunenud ka 

eraldiseisvaid haridusekspordi ettevõtteid ega süsteemset mehhanismi, mis 

võimaldaks ekspertidel liikuda institutsioonide ja ettevõtluse vahel. Ülikoolide 

puhul teenuste müügiga (nt Tulevikukooli programm) tegeletakse pigem 

instituutide kaudu kõrvaltegevus ena. Oma valdkonna s tunnustatud eksperdid 

võivad pakkuda koolitusi või konsultatsiooniteenuseid samuti pigem 

kõrvaltegevusena teenuselepingute alusel.  

Kuni haridusteenuste eksporti nähakse väikesemahulise kõrvaltegevusena, mida 

tehakse madalal institutsionaalsel tasemel või üksikute tunnustatud ekspertide 

poolt, ei saa tekkida ka laiapõhjalist ja erinevaid haridusteenuseid katvat 

ettevõtete ringi, kes su udaks pakkuda rahvusvahelistele klientidele süsteemseid 

lahendusi koolijuhtimise, õpetajakoolituse, õppekavaarenduse, õppekirjanduse 

või haridusreformide ellu kutsumise alal. Erasektori mahu kasv eeldab, et 

haridusekspertide liikumine õppeasutuste ja ettev õtluse vahel oleks tavapärane 

ja teostatav karjäärirada, mitte erandlik ja kõrge riskiga otsus.  

See ei ole lihtne ς eksisteerivad strukturaalsed barjäärid, mis teevad 

haridusekspordi ärimudelina keeruliseks ning väikeriigi kontekstis sageli 

jätkusuutmatuks ilma avaliku sektori teadliku ja pikaajalise toetuseta. Ka Soome 

kogemus kinnitab, et isegi tug eva hariduse maine korral ei teki rahvusvaheliselt 

konkurentsivõimeline haridusekspordi sektor iseenesest ς see nõuab pikaajalisi 

struktureeritud pingutusi, selget strateegiat ning avaliku ja erasektori koostööd.  

Barjäärid jagunevad laias laastus kahte kategooriasse: haridusspetsiifilised 

(teenuse kohandamise keerukus, referentside piiratud ülekantavus, avaliku sektori 
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hankeprotsessid) ning üldised teenusettevõtte kasvubarjäärid (projektipõhine 

tulu, kapitali kaasamise raskus, skaleerimise piirid), mis haridussektoris avalduvad 

eriti teravalt. Järgnevalt kirjeldame neid lähemalt.  

2.5.1 TEENUSE KUJUNDAMISE KEERUKUS  

Haridusteenuste ekspordis üks peamine väljakutse on teenuse defineerimise 

keerukus. Enamik riike on välja töötanud oma süsteemid ja standardid (sh 

õppekavad, akrediteerimine, kvalifikatsiooninõuded jms), mille alusel kogu 

haridus toimib ς ning suuremates r iikides võivad piirkonniti olla ka selles suured 

siseriiklikud erinevused. Iga teenus ς koolijuhtimise konsultatsioon, 

õpetajakoolitused, haridusreformide nõustamine ς nõuab märkimisväärset 

kohandamist sihtriigi kontekstile. Näiteks Eesti lasteaedades õpit akse 

alushariduse õppekava osana kohalikku loodust ς lapsed õpivad tundma metsa, 

aastaaegu ja ilmastikunähtusi. AÜEst Eestisse korraldatud visiidi puhul olid 

külastajad sellest vaimustuses, kuid tegid ka märkuse, et sellise õppekava üle 

kandmine AÜE kõrbel isse kliimasse ei ole võimalik, vaid sama õpieesmärgi 

saavutamine nõuab sootuks teistsugust lähenemist. Samuti vajavad 

õppematerjalid kohandamist ς näiteks kui Eesti matemaatikaõpikus on ülesanne 

eurodes, tuleb see eksportimisel kohandada kohalikku rahaühi kusse.  

Kuna iga turg nõuab sisulist ja regulatiivset kohandamist, ei teki haridusteenustes 

kergesti korduvmüüki; seetõttu on kasv aeglane ja eeltöö kulu suur. Nii seisab iga 

ettevõte, kes soovib pakkuda hariduskonsultatsiooni või koolitusteenuseid, 

väljakutse ees : standardiseeritud teenuste paketi loomine on äärmiselt keeruline 

ja iga rahvusvaheline projekt tuleb disainida kliendi spetsiifilistest vajadustest 

lähtuvalt.  

2.5.2 USALDUSE JA REFERENTSIDE PIIRATUD ÜLEKANTAVUS  

Kuigi rahvusvaheline huvi Eesti hariduse vastu on suur ning Eesti hariduse 

kvaliteet on teada läbi PISA tulemuste, ei tähenda see veel, et see hea maine 

kantakse automaatselt üle konkreetsele teenusepakkujale. Teenusepakkuja peab 

oma usaldusväärtust tõesta ma eraldi referentsidega, brändiga ja kogemustega. 

Igas riigis tuleb see maine üles ehitada nullist, sest referentsid ei pruugi olla 

ülekantavad ς edukas projekt Brasiilias ei pruugi aidata turule sisenemist Ghanas, 

kuna haridussüsteemid, õppekavad ja kult uurilised kontekstid on erinevad. 

Ettevõte peab investeerima aastaid suhete arendamisse, turuinfo kogumisse ja 

õppimisse, millised on hinnaootused ja hankeprotsessid, ning lõpuks 

konkureerima kohalike pakkujatega või konsortsiumitega, kellel on eelised 

kohaliku keeleoskuse ja kultuuri tundmise kaudu.  
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2.5.3 TURULE SISENEMISE JA HANGETE BARJÄÄRID  

Paljudes riikides on haridussektor üks osa avalikust sektorist, mistõttu 

teenusepakkujad peavad tihti läbima hankeprotsessi. Hanked kuulutatakse välja 

sageli kohalikes portaalides, või eeldatakse hankepakkumise tegemist kohalikus 

keeles. Näiteks võib Ladina -Ameerika hankes olla nõutud, et kõik 

pakkumisdokumendid on hispaania keeles ning pakkuja meeskonnas on 

vähemalt üks kohalik ekspert. Keelebarjäär ei piirdu aga ainult dokumentidega, 

vaid see seab piirangud ka teenustele. Kui õpetajakoolituse teenust paku takse 

üldiselt inglise keeles, kuid kohalike õpetajate inglise keele oskus ei ole piisav, ei 

saa ka teenust sisuliselt osutada  ja tuleb kaasata täiendava projektipõhist 

kompetentsi.  

See kõik raskendab Eesti ettevõtetel sellistes hangetes üksi osalemist. Sageli 

eeldatakse ka mitmeaastase käibe näitamist, vastutuskindlustust, 

referentsprojekte ja sertifikaate, mis juba eos välistab alustavate Eesti ettevõtjate 

osalemise. Sõltuvalt proje ktist võivad hanked sisaldada nõudeid füüsiliste 

kohtumiste osas, mis võib tekitada Eesti ettevõtjale täiendavaid kulusid ja 

logistilisi väljakutseid, mida kohalik pakkuja ei pea kandma. Mõned hanked 

võimaldavad osaleda konsortsiumi koosseisus, aga see eel dab usaldusväärsete 

partnerite leidmist välisriigis ning selgeid kokkuleppeid vastutuse, tulude ja riskide 

jagamise osas. 

Kontaktide ja võrgustike puudumine on samuti oluline barjäär. Haridussektoris 

toimuvad otsused sageli usalduse ja isiklike kontaktide baasil. Kuigi Eesti 

saatkonnad ja Education Estonia aitavad luua esmast nähtavust delegatsioonide 

vastuvõttude ja rahvusva heliste ürituste kaudu, nõuab turule sisenemine 

pikaajalisi isiklikke suhteid ja kohaliku usalduse võitmist, mida üksik ettevõte peab 

ise üles ehitama ja rahastama.  

2.5.4 ETTEVÕTJA RISKIPROFIIL JA KAPITALIPIIRANGUD  

Haridusekspordi ettevõtlus eeldab pikaajal ist kogemust ja sügavat ekspertiisi ς 

õpetajana, koolijuhina, haridusametnikuna või uurijana töötamist. Sellise 

kompetentsi saavutamine võtab aega: kõrgharidus, praktika haridussüsteemis 

ning juhtimis - või ekspertiisikogemuse omandamine. See tähendab, et 

potentsiaalsed haridusekspordi ettevõtjad on tüüpiliselt kesk - või hilisemas 

karjäärifaasis. 

Selles vanuses on aga majanduslik risk eraettevõtlusesse astumisel 

märkimisväärne. Inimestel on perekond, laenukohustused ja stabiilse sissetuleku 

vajadus. Alustada nullist ettevõtet, mis ei pruugi esimestel aastatel stabiilset tulu 

teenida, on äärmiselt k eeruline otsus. Alternatiiv ς stabiilne palk avalikus sektoris, 

ülikoolis või rahvusvahelises organisatsioonis ς pakub kindlust ja võimaldab 

tegeleda rahvusvaheliste teemadega ilma äririski kandmata.  
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Haridusekspordi teenused on üldiselt projektipõhised, mistõttu on käive kõikuv 

ning stabiilse kasvu ja meeskonna laiendamise planeerimine keeruline. Selline 

tulustruktuur ei sobitu hästi traditsiooniliste finantsinstrumentidega: pangalaenud 

eeldavad progno ositavat rahavoogu ning riskikapital ootab kiiret ja skaleeritavat 

kasvu. Erinevalt tehnoloogiasektorist, kus startuppe rahastab riskikapital, võib 

haridusekspordi ettevõtja jääda üksi algse rahastamise küsimusega ning 

ettevõtte asutaja teeb kõike ise ning  ei suuda kasvada.  

2.5.5 KOKKUVÕTE ς SULETUD RING 

Eelnevalt kirjeldatud barjäärid ei toimi isoleeritult, vaid võimendavad üksteist. 

Haridusteenuste kohandamise vajadus, referentside piiratud ülekantavus ning 

avaliku sektori hanke - ja otsustusloogika muudavad turule sisenemise 

ajamahukaks ja kulukaks. Sell ega kaasneb pikk eeltööperiood enne esimeste 

lepingute sõlmimist ning piiratud võimalus saavutada kiiresti korduvmüüki või 

skaleeritavat ärimudelit.  

Sellises keskkonnas kujuneb ettevõtlusesse sisenemine pigem kõrge riskiga ja 

ebastabiilseks karjäärivalikuks, mistõttu haridusalane kompetents jääb valdavalt 

institutsioonipõhisesse tegevusmudelisse. Kui suurem osa potentsiaalsetest 

tegijatest teeb sarnase  valiku, ei teki ka kriitilist massi ettevõtteid, mis suudaksid 

üksteist täiendada, koostööd teha ja kujundada laiapõhjalist haridusekspordi 

ökosüsteemi.  

Samal ajal ei ole avaliku sektori institutsioonidele süsteemselt seatud 

teenusearenduse ega ekspordi mandaati, mistõttu institutsioonidesse 

koondunud kompetents ei kujune ka seal selgelt piiritletud ja 

korduvkasutatavateks teenusteks. Tulemuseks on olukord , kus osa eksperte 

osaleb rahvusvahelistes projektides või pakub teenuseid kõrvaltegevusena, kuid 

ei kujune ei tugev erasektor ega institutsioonipõhine ekspordimudel.  

Nii tekib suletud ring: kompetents jääb avalikku sektorisse, kuid seal puudub 

mehhanism selle süsteemseks turustamiseks, ning erasektor ei saavuta kriitilist 

massi, mis võimaldaks seda rolli üle võtta.  

Järgmistes peatükkides käsitletakse võimalikke arengusuundi ja mehhanisme, 

mis võiksid sellise ökosüsteemi kujunemist toetada.  
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3. EESTI HARIDUSEKSPORDI ÖKOSÜSTEEMI 

ARENDAMINE  
Eelmistes peatükkides kirjeldatud kitsaskohad  ς teenuse disaini lüngad, 

müügivõimekuse nõrkus ning delegatsioonide järeltegevuse ebaühtlus ς ei viita 

üksikute organisatsioonide puudujääkidele, vaid vajadusele siduda olemasolevad 

funktsioonid selgemaks tervikuks.  

Eesti haridusekspordi ökosüsteemi võib käsitleda võrgustikuna, mis ühendab 

riigiasutused, haridusasutused, ettevõtted ja eksperdid eesmärgiga tõlkida Eesti 

hariduskompetents rahvusvaheliselt rakendatavaks teenuseks. Järgmine 

arenguetapp ei eelda uue strukt uuri loomist, vaid olemasolevate rollide, vastutuse 

ja protsesside selgemat joondamist väärtusahela loogikasse.  

3.1 ÖKOSÜSEEMI PÕHIPRINTSIIBID  

Haridusekspordi arendamine eeldab kokkulepet neljas põhimõttes.  

Eesmärgipärasus ja tulemustele orienteeritus  

Kõik osapooled ς ministeeriumid, riigiasutused, haridusasutused ja ettevõtted ς 

peavad tegutsema ühise visiooni alusel. Ühine eesmärkide raamistik võimaldab 

paremat andmete jagamist, sünkroniseeritud turundussõnumeid ning tegevuste 

joondamist nii riigi mai nekujunduse kui ka konkreetsete teenusepakkujate 

müügitegevuse toetamiseks.  

See tähendab kokkulepet selles, milliste riikide ja valdkondadega tegeletakse 

eelisjärjekorras. Eesmärgid ei saa olla sünkroniseeritud üksnes HTMi ja HARNO 

vahel, vaid peavad hõlmama ka MKMi, VÄMi ja EISi. Sellest tulenevalt 

suunatakse ressursse tegevustes se, mis loovad otseseid eeldusi müügiks või 

toetavad kokkulepitud strateegilisi sihte.  

Ökosüsteemi toimimist hinnatakse selle järgi, kas ja kuidas tekib rahvusvaheline 

müük. Müügi tekkimine ei ole juhuslik tulemus, vaid peab olema toetatud 

struktuursete meetmetega.  

Kommunikatsioon ja ühine arusaam  

Senised arutelud on näidanud, et haridusekspordi mõiste ei ole 

haridusvaldkonnas üheselt mõistetav. Kui soovitakse soodustada uute ettevõtete 

teket ning õppeasutuste suuremat kaasatust, sh võimalikes konsortsiumides, 

tuleb luua laiem arusaam sellest, mida hariduseksport tähendab ning millised on 

selle võimalused ja piirid.  

See teadlikkus peab ulatuma ka pidajateni ja juhtkondadeni, kes mõjutavad 

organisatsioonide töökorraldust ja ametikohtade koosseisu. Ilma selge 
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arusaamata müügiprotsessi loogikast ja teenuseks vormistamise tähendusest 

jääb hariduseksport kõrvaltegevuseks, mitte strateegiliseks valikuks.  

Kompetentside arendamine ja toetamine  

Raportis käsitletud väljakutsed ς pikk müügitsükkel, projektipõhisus ja turule 

sisenemise riskid ς viitavad vajadusele sihipäraselt arendada osapoolte 

kompetentsi. See hõlmab nii teenusedisaini, hinnastamist kui ka pakkumise 

koostamise oskust.  

Eriti oluline on toetada väike - ja keskmise suurusega teenusepakkujaid, kelle 

jaoks rahvusvaheline turule sisenemine tähendab märkimisväärset eeltöö - ja 

kapitaliriski. Selleks võivad olla kiirendid, koolitused, kogemuste vahetamise 

platvormid ja võrgustiku töö. 

Eesmärk ei ole muuta kõiki haridusasutusi ettevõteteks, vaid luua realistlikud 

võimalused neile, kellel on ekspordipotentsiaal.  

Rollide selgus  

Ökosüsteem ei ole hierarhiline struktuur, vaid funktsioonipõhine koostöömudel. 

Igal osapoolel peab olema arusaadav vastutus ja otsustusruum.  

HTM kujundab hariduspoliitilised eesmärgid ja prioriteedid, MKM toetab 

ettevõtluse arendamist, VÄM pakub äridiplomaatilist tuge, HARNO haldab 

tugimeetmeid ning Education Estonia koordineerib võrgustikku ja väärtusahela 

varajasi etappe. Teenusepakkujad kuju ndavad ja müüvad teenuseid ning 

kannavad tarneriski.  

Rollide selgus võimaldab vähendada dubleerimist ning suunata ressursse 

tõhusamalt.  

3.2 ROLLIJAOTUS VÄÄRTUSAHELAS  

Selge ökosüsteem eeldab, et väärtusahela eri etappides on vastutus ja 

otsustusruum üheselt mõistetavad. Rollide määratlemine ei tähenda jäika 

hierarhiat, vaid funktsionaalset tööjaotust poliitikakujunduse, ettevõtlusarenduse, 

äridiplomaatia, võrgustiku koo rdineerimise ning teenuste arendamise ja müügi 

vahel. 

Eesti kontekstis on eriti oluline, et poliitilised prioriteedid, ettevõtlusarendus ja 

äridiplomaatia ei toimiks paralleelselt, vaid toetaksid üksteist.  

Haridus -  ja Teadusministeerium (HTM)  

HTMi roll rakendusmudelis on strateegiline. Ministeerium vastutab 

haridusekspordi poliitiliste eesmärkide ja prioriteetide määratlemise eest ning 

koostöö eest teiste valitsusasutustega. HTM kujundab koostöiselt võrgustiku 
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liikmetega põhimõtted, mille alusel riik usaldab ja toetab haridusekspordi 

osapooli, kuid ei sekku teenuste sisulisse kujundamisse ega tegele müügi või 

operatiivse juhtimisega. Selline rollijaotus võimaldab vältida olukorda, kus riik 

satub üheaegselt nii p oliitikakujundaja kui teenusepakkuja rolli.  

Selleks HTM:  

¶ loob lühiajalise visiooni ja pikaajalise haridusekspordi strateegia, sidudes 

selle Eesti 2035 eesmärkidega;  

¶ planeerib vajalikud ressursid eesmärkide ellu viimiseks koostöös teiste 

valitsusasutustega (sh kasutades EL tõukefondide võimalusi);  

¶ lepib selgelt kokku tööjaotuses ja ülesannetes nii enda ja Harno vahel kui 

ka teiste valitsusasutustega.  

Majandus -  ja Kommunikatsiooniministeerium (MKM) ja EIS  

MKMi ja tema allasutuste (EIS) roll on toetada eksportivate ettevõtete arendamist 

ning ekspordivõimekuse kasvatamist. Nendes asutustes asub ekspertiis 

ettevõtluse edendamises, eksporditoetuste haldamises ning rahvusvaheliste 

turgude mõistmises.  

Koostöö HTMi ja MKMi vahel, aga ka Harno ja EISi vahel, on oluline, et tagada 

hariduspoliitiliste eesmärkide ja ettevõtluse arendamise loogika ühilduvus ning 

haridusekspordi käsitlemine prioriteedina üldistes ekspordimeetmetes.  

MKMi ja EISi roll on eeskätt:  

¶ kohandada ettevõtluse arendusmeetmeid vastavaks haridusekspordi 

spetsiifikale;  

¶ toetada eksportvõrgustiku liikmeid oskusteabe ning erinevate sihtriikide 

taustainfoga.  

¶ toetada ettevõtteid turule sisenemisel ja skaleerimisel.  

Väikeriigi kontekstis on eriti oluline, et haridusekspordi osapooled ei jääks üldiste 

ekspordimeetmete kõrval valdkondliku eripära tõttu tähelepanuta. Seetõttu peab 

MKMi ja HTMi koostöö olema süsteemne, mitte juhtumipõhine.  

Välisministeerium (VÄM)  

VÄMi roll on pakkuda äridiplomaatilist tuge, mis hõlmab kontaktide loomist 

välisriikide otsustajatega, saatkondade võrgustiku kaasamist ning 

kõrgetasemeliste visiitide koordineerimist. VÄM on oluline partner klientide 

kvalifitseerimisel ning turule sisenem ise toetamisel diplomaatiliste kanalite kaudu.  

Võimalikud ülesanded:  
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¶ välisriikide hariduspoliitika ja -vajaduste kaardistamine saatkondade kaudu;  

¶ kõrgetasemeliste visiitide koordineerimine koostöös HTM -iga; 

¶ äriliste kontaktide toetamine diplomaatiliste kanalite kaudu.  

Ministeeriumide rollide jaotus ja koostöö on seega kriitilise tähtsusega. HTM 

määratleb sisulised prioriteedid ja hariduspoliitilised eesmärgid, MKM toetab 

ettevõtluse arendamist ja ekspordivõimekust ning VÄM pakub äridiplomaatilist 

tuge. Ilma selge tööjao tuse ja regulaarse koordinatsioonita ei suuda ökosüsteem 

tõhusalt toimida. Regulaarsed ministeeriumi te-vahelised koostöökohtumised 

aitavad tagada, et hariduspoliitilised eesmärgid on kooskõlas ettevõtluse 

arendamise loogika ja konkreetsete müügieesmärkideg a. 

Haridus -  ja Noorteamet (Harno) ja Education Estonia  

Harno ülesanne on arendada ja hallata haridusekspordi tugimeetmeid ning 

pakkuda oma ülesannete piirides valdkondlikku ekspertiisi. Harno ei ole reeglina 

siiani olnud teenuse või toote omanik (v.a näiteks HAKA poolt pakutavad 

teenused või ekspertiis) ega mü ügi tekitaja ς seega ei kanna otsest tarneriski.  

Education Estonia on Harno alla loodud üksus, kes tegeleb haridusekspordi 

võrgustiku koordineerimise, turundustegevuste ning müügivihjete 

kvalifitseerimise ja edasi suunamisega.  

1. Võrgustiku haldamine, kompetentside toetamine ja nähtavuse loomine  

¶ Haldab haridusekspordi võrgustikku ja kõneisikute võrgustikku (ülikoolid, 
koolid, ettevõtted, konsultandid).  

¶ [ƻƻō Ƨŀ ƘƻƻƭŘŀō 9Ŝǎǘƛ ƘŀǊƛŘǳǎŜ ǘǳǊǳƴŘǳǎƳŀǘŜǊƧŀƭŜ όǾŜŜōƛƭŜƘǘΣ ōǊƻǑǸǸǊƛŘΣ 
videod).  

¶ Kogub ja jagab turuteavet (trendid, võimalused, messid) koostöös EISiga.  

¶ Koondab ja planeerib võrgustiku liikmete haridusekspordi alase 
kompetentside toetamise (koolitused, seminarid) koostöös teiste 
valitsusasutustega.  

¶ Loob ja hoiab valdkondlikke klastreid (digiteemad, kutseharidus, 
alusharidus jms) ning vajadusel koordineerib konsortsiumite kujunemist.  

2. Delegatsioonide vastuvõtmine ja müügivihjete kogumine  

¶ Esindab Eesti haridust rahvusvahelistel messidel ja konverentsidel.  

¶ Võtab vastu välisdelegatsioone koostöös võrgustiku liikmetega.  

¶ Kogub delegatsioonide käigus informatsiooni kliendi vajaduste kohta.  

¶ Kvalifitseerib müügivihjed (nt eelarve, otsustusõigus, huvipakkuv teenus, 
ajaraam).  
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¶ Suunab kvalifitseeritud müügivihjed sobivale konsortsiumile või 
organisatsioonile.  

¶ Dokumenteerib visiidi tulemused ja kliendi vajadused.  

¶ Koondab statistikat ning kogub ja jagab kogemuslugusid.  

¶ Tegeleb haridusekspordi loo tutvustamise ja kommunikeerimisega Eesti 
siseselt. 

Education Estonia rolliks ei ole kujundada teenuseid, koostada pakkumisi, 

sõlmida lepinguid ega tarnida teenuseid. Antud ülesannete loetelu on suurem 

praegustest EE ülesannetest ning eeldab ressursside kasvatamist nii eelarve kui 

inimeste hulga mõttes.  

Õppeasutused ja ettevõtted  

Rollide jaotamisel ei tohi ära unustada ka teisi võrgustiku liikmeid ehk 

õppeasutusi, eksperte ja teenuste arendajaid (sh ettevõtteid).  

Ülikoolid ja rakenduskõrgkoolid vastutavad teaduspõhise sisu, akadeemiliste 

programmide ning mikrokraadide arendamise ja kvaliteedi eest, olles näiteks 

koolijuhtimise programmis metoodiliseks sisuloojaks.  

Õppeasutused ja neid esindavad organisatsioonid toovad protsessi praktilise 

vaate, demonstreerides toimivaid praktikaid, võttes vastu delegatsioone ning 

osaledes mentorluses või programmide arendamisel, kus nende kogemust 

rakendatakse rahvusvahelises koost öös. Nende osalus on reeglina vabatahtlik 

ning toimub põhitegevuse kõrval, mistõttu eeldab see selget kokkulepet rolli ja 

ressursside osas. 

Erasektor, sealhulgas EdTech -ettevõtted, lisab väärtust skaleeritavate 

digilahenduste ja tehnilise toega, kandes äririski ning vastutades lahenduste 

toimimise eest.  

3.3 OPERATIIVNE VÄÄRTUSAHELA MUDEL ς HUVIST 

PAKKUMISENI  

Delegatsioonide peatükis kirjeldatud kogemus näitab, et peamine risk ei seisne 

huvi puudumises, vaid selle hajumises protsessi eri etappides. Seetõttu on vajalik 

kokku leppida minimaalne operatiivne loogika, mis kirjeldab, kuidas 

rahvusvaheline huvi liigub  väärtusahelas edasi.  

Huvi võib tekkida mitmes kohas: delegatsioonivisiidi käigus, rahvusvahelisel 

messil, saatkonna vahendusel või otsekontaktina konkreetsele asutusele või 

ettevõttele. Sõltumata kontaktipunktist peab huvi olema dokumenteeritud ning 

selle põhiteave (riik, orga nisatsioon, teema, otsustusvõime ja ajaraam) 

fikseeritud. Ilma esmase dokumenteerimiseta kaob järjepidevus.  
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Järgneb kvalifitseerimise etapp. Siin tuleb eristada diplomaatilist kontakti, üldist 

koostööhuvi ja reaalse eelarve ning otsustusvõimega ostuhuvi. See eristus on 

oluline, sest see määrab nii järeltegevuse mahu kui ka kaasatavate osapoolte 

ringi. Kvalifitse erimine ei tähenda müügitegevust, vaid realistliku potentsiaali 

hindamist.  

Kui huvi on kvalifitseeritud, tuleb määrata selge vastutaja. Müügivihje suunatakse 

sobivale teenusepakkujale või valdkondlikule konsortsiumile ning fikseeritakse, 

kes vastutab järgmise sammu eest. Just selles etapis on delegatsioonide 

kogemus näidanud suur imat lünka: ilma selge üleandmiseta jääb vastutus 

hajusaks. 

Pakkumise koostamise ja läbirääkimiste faasis on juhtroll teenusepakkujal. Tema 

vastutab sisulise lahenduse, hinnastamise ja lepingu eest ning kannab äririski. 

Riiklikud osapooled võivad toetada kontaktide, taustainfo või äridiplomaatilise 

suhtlusega, kuid  ei asu teenusepakkuja rolli.  

Pärast teenuse elluviimist on oluline tagasiside ja õppetundide koondamine 

süsteemi tasandil. See võimaldab hinnata, millised teenused on rahvusvaheliselt 

rakendatavad ning millistes valdkondades on vaja täiendavat arendust.  

Selle mudeli eesmärk ei ole lisada bürokraatiat, vaid vähendada juhuslikkust. Kui 

iga etapp on selgelt määratletud ning vastutus fikseeritud, muutub võimalikuks 

nii ressursside planeerimine kui ka müügivihjete süsteemne jälgimine.  

  




























































